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SÍLABO DEL CURSO DE AUDITORIA DE MARKETING 
 
 
I. INFORMACIÓN GENERAL: 
1.1   Facultad: De Negocios 
1.2   Carrera Profesional: Administración y Marketing 
1.3   Departamento:  
1.4   Requisito: 170 Créditos aprobados 
1.5   Periodo Lectivo: 2013-0 
1.6   Ciclo de Estudios: X 
1.7   Inicio – Término: 07 de Enero al 27 de Febrero 
1.8   Extensión Horaria: 10 horas (4 HT y 6 HP) - Semanales 
18 HNP – Semanales 
1.9   Créditos: 7 
1.10 Equipo Docente: MBA. Eduardo La Torre Lau 
ell@upnorte.edu.pe 
elatorrelau@hotmail.com 
  
 
II. SUMILLA: 
 
Esta asignatura pertenece al área curricular formativa. Es de naturaleza teórico 
– práctica y tiene como propósito que el alumno esté en capacidad de diseñar y 
elaborar un plan de marketing para productos y también para servicios.  
Se desarrolla en 3 unidades didácticas que giran alrededor de los siguientes 
ejes temáticos: Análisis y diagnóstico situacional; Fijación de los Objetivos y 
Estrategias de Marketing; y Plan Operativo de Marketing, Presupuesto y EE. de 
Resultados.  
 
III. LOGRO DEL CURSO:  
 
Al finalizar el curso, el alumno elabora y sustenta un plan de marketing para 
productos y servicios nuevos o ya existentes, incorporando su diagnóstico, 
objetivos, estrategias, tácticas, resultados proyectados y la forma de monitoreo 
y control del mismo. 
 
 IV. UNIDADES DE APRENDIZAJE:  
Nombre de Unidad I:  ANALISIS SITUACIONAL 
 
Logro de Unidad: Al finalizar la unidad, los alumnos Elaboran un informe del Diagnóstico Situacional partiendo del análisis 
interno y externo  que permita identificar las FDOA. 
Semana 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Evaluación  
(criterios de 
evaluación) 
Horas Presenciales Horas No Presenciales 
1 
  
 
 
 
 
 
Análisis Interno 
 
Elaboran el análisis interno 
para su empresa/producto 
Buscan información, la 
analizan y procesan 
 
Elaboración de la 
presentación del análisis 
interno 
Libro: “Plan de 
Marketing en 
la Práctica”. 
PC, revistas, 
periódicos , 
INEI, 
Ministerios 
Estudio de 
mercado 
 Otros 
Rúbrica 
(calidad de la 
información) 
Presentación del Análisis 
interno de la 
empresa/producto 
Investiga, analiza y 
prepara su presentación de 
análisis externo 
PPT, PC, 
Estructura  
Rúbrica 
(sustentación 
del análisis) 
2 
Análisis Externo 
Análisis FDOA 
Posición Competitiva 
Definición o 
redefinición de la 
empresa 
Presentan el análisis 
externo de la 
empresa/producto 
Elaboran y desarrollan la 
Matriz FDOA 
Matrices  Rúbrica 
(sustentación 
del análisis 
externo) 
Presentan el Diagnóstico 
Situacional  y su posición 
competitiva. 
 
Elaboran la presentación 
de su Misión empresarial 
PPT, PC  
Estructura 
Rúbrica 
(Diagnóstico) 
Evaluación: (T1): Exposición y sustentación de informe (80%) + Avances semanales (20%) 
 
Nombre de Unidad II: FIJACION DE LOS OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS DE MARKETING 
 
Logro de Unidad: Al terminar la unidad, el alumno elabora los OBJETIVOS  y describirá las ESTRATEGIAS del plan de 
marketing que las conforman la propuesta de valor,  posicionamiento y segmentación del mercado.  
 
Semana 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Evaluación  
(criterios de 
evaluación) 
Horas Presenciales Horas No Presenciales 
3 
 
 
Características de 
los objetivos 
Tipos  y elaboración 
de objetivos 
Propone una lista de 
características para la 
elaboración de los 
objetivos de marketing. 
Basados en las 
características 
identificadas, practica la 
elaboración de los 
objetivos de marketing. 
Ejemplos de 
casos 
prácticos. 
Estructura. 
Rúbrica  
Elabora  los objetivos en 
base a la tipología descrita. 
Elabora la presentación de 
los objetivos generales de 
marketing 
Estructura Rúbrica 
(estructura 
de objetivos) 
 
4 
 
Propuesta de Valor 
Explica los conceptos 
básicos de la propuesta de 
valor 
Elabora y prepara su 
presentación de la 
propuesta de valor  
Matrices  
Estructura 
(formatos) 
Rúbrica 
EXAMEN PARCIAL Examen de comprensión de conceptos llevados a casos reales del mercado peruano 
Declaración del 
Posicionamiento y 
estrategia 
Construye el 
posicionamiento del 
producto basado en sus 
elementos. 
Elabora la matriz de 
posicionamiento y prepara 
su presentación y 
sustentación 
Matriz de 
inventario y de  
posicionamient
o. 
Formatos 
Rúbrica 
(evaluación 
de 
posicionamie
nto) 
 
 
 
5 
Segmentación de 
mercado/s 
Sustenta el 
posicionamiento del 
producto. 
Elabora el proceso de 
segmentación y describe 
su mercado objetivo 
Prepara su presentación 
sobre los segmentos de 
mercado objetivos elegidos 
Cuantificación 
del segmento 
basado en la 
Matriz de 
segmentación. 
formatos  
Rúbrica de 
evaluación 
del segmento 
elegido. 
 V. ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS: 
 Estudio de casos 
 Aprendizaje cooperativo 
 Visitas guiadas 
 Aprendizaje basado en proyectos. 
VI. SISTEMA DE EVALUACIÓN DEL CURSO: 
El cronograma de la evaluación continua del curso es el siguiente: 
Estrategia de 
segmentación 
Presenta y sustenta su 
segmento de mercado 
objetivo y su estrategia de 
segmentación 
Prepara su esquema 
estratégico para la 
elaboración del plan 
operativo 
PC, formatos, 
estructura 
Rúbrica  
Evaluación: (T2): Exposición y sustentación de informe (80%) + Avances semanales (20%) 
Nombre de Unidad III: PLAN OPERATIVO, PRESUPUESTOS, PROYECCIONES Y ESTADO DE RESULTADOS DEL PLAN DE 
MARKETING 
Logro de Unidad: Al finalizar la unidad, el alumno elaborará  plan de marketing incorporando para ello, el plan operativo, las 
proyecciones y presupuestos, así como los estados de resultados y herramientas de monitoreo y control. 
  
Semana 
Contenidos 
Saberes Básicos  
Actividades de Aprendizaje  
Recursos  
Evaluación  
(criterios de 
evaluación) 
Horas Presenciales Horas No Presenciales 
6 
Plan operativo para 
producto, precios, 
comunicaciones y 
distribución (mix) 
Sustenta su esquema 
estratégico. 
Describe los lineamientos 
para la elaboración del 
plan operativo  
Elabora su plan operativo 
de marketing 
Formatos, 
PC, 
matrices, 
estructura  
Rubrica de 
revisión de 
los formatos 
del plan 
operativo 
Proyecciones de ventas 
y presupuesto del plan 
Sustenta su plan operativo. 
Elabora su proyección de 
ventas y presupuesto de 
marketing 
Organiza sus cuadros de 
proyección de ventas por 
territorios, zonas 
geográficas, segmentos y 
prepara su sustentación. 
Formatos, 
PC, 
estructura  
Rúbrica 
7 
Estado de Resultados y 
monitoreo y control 
Sustenta sus proyecciones 
de ventas y su presupuesto 
del plan de marketing. 
Construye su Estado de 
Resultados. 
Prepara su Estado de 
Resultados y el Monitoreo y 
Control del Plan.  
Formatos, 
PC, 
estructura 
Rúbrica de 
evaluación. 
SUSTENTACIÓN TRABAJO FINAL (T2) Exposición y Sustentación del Plan de Marketing (80%) y (20%) 
avances semanales. 
EXAMEN FINAL 
8 EXAMEN SUSTITUTORIO 
 
ESPECIFICACIÓN DE ACTIVIDADES DE EVALUACIÓN CONTINUA EN EL 
CURSO 
T 
 
Descripción 
Semana 
T1 
Exposición y sustentación de informe (80%) + Avances 
semanales (20%) 2 
T2 
Exposición y Sustentación del Plan de Marketing (80%) y (20%) 
avances semanales. 6 
         
 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
T1 40 4,8 
T2 60 7,2 
TOTAL 100% 12 
 
Los pesos ponderados de los resultados de evaluación son los siguientes: 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
PARCIAL 20 4 
CONTINUA (Ts) 60 12 
FINAL 20 4 
TOTAL 100% 20 
 
 
VII. BIBLIOGRAFÍA:  
1. Bibliografía Básica 
 
N° CÓDIGO AUTOR TITULO AÑO 
1 658.802-S17 José Má. Sainz 
de Vicuña Ancin 
Plan de Marketing en la 
Práctica 
2010 
2 
658.802 
COHE/P 
Cohen El Plan de Marketing 2008 
 
Páginas Web para consultar en Internet 
 
N° AUTOR TITULO LINK AÑO 
1     
2     
 
2. Bibliografía Complementaria 
 
N° CÓDIGO AUTOR TITULO AÑO 
1 658.802 CUTR Carlo 
Cutropía 
Fernández 
El Plan de Marketing. Cómo 
elaborarlo con ayuda 
informática 
2000 
2 
658.802 
PARM/P 
David 
Parmerlee 
Cómo Preparar un Plan de 
Marketing 
2004 
 
Páginas Web para consultar en Internet 
 
N° AUTOR TITULO LINK AÑO 
1     
2     
 
 
 
VIII. ANEXOS 
 
Competencias Genéricas UPN 
Competencias Descripción 
1. Liderazgo 
Inspira confianza en un grupo, lo guía hacia el logro de 
una visión compartida y genera en ese proceso desarrollo 
personal y social. 
 
2. Trabajo en 
    Equipo 
Trabaja en cooperación con otros de manera coordinada, 
supera conflictos y utiliza sus habilidades en favor de 
objetivos comunes. 
 
3. Comunicación  
    Efectiva 
Intercambia información a través de diversas formas de 
expresión y asegura la comprensión mutua del mensaje. 
 
4. Responsabilidad 
    Social 
Asegura que sus acciones producirán un impacto general 
positivo en la sociedad y en la promoción y protección de 
los derechos humanos. 
 
5. Pensamiento 
    Crítico 
Analiza e Interpreta, en contextos específicos, 
argumentos o proposiciones. Evalúa y argumenta juicios 
de valor. 
 
6. Aprendizaje 
    Autónomo 
Busca, identifica, evalúa, extrae y utiliza eficazmente 
información contenida en diferentes fuentes para 
satisfacer una necesidad personal de nuevo 
conocimiento. 
 
7. Capacidad para 
    Resolver 
    Problemas 
Reconoce y comprende un problema, diseña e 
implementa un proceso de solución y evalúa su impacto. 
 
 
